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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
1. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidakdilambangkan Tidakdilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ Es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ Ha(dengan titik di bawah ح
 Kha Kh Kadan Ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ Zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Esdan Ye ش
 (ṣad ṣ Es (dengantitik di bawah ص
 (ḍad ḍ De (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ Te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ Zet (dengan titik dibawah ظ
 ain .‘. Komaterbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 nun N En ن
 wau W We و
 Ha H Ha ه
 hamzah ..’.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harakat transliterasinyas ebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 
fatḥah A A 
 
Kasrah I I 
 ḍommah U U وْ 
 
b. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf 
sebaga iberikut: 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥahdanya Ai a dan i ي 
 fatḥahdanwau Au a dan u ......ْوْ 
 
c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 
HarkatdanHuruf Nama HurufdanTanda Nama 
ى..  ...... ا.  ...  
fatḥah dan alif 
atau ya 
 ̅ 
a dan garis 
atas 
   Kasrah dan ya ..ى  ...
i dan garis di 
bawah 












3. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua. 
a. Ta Marbutah hidup yaituTa Marbutah yang hidup atau mendapat harakat 
fatḥah,  kasrah dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
b. Ta Marbutah mati yaituTa Marbutah yang mati atau mendapat harakat 
sukun,  transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 
terpisah maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilam bangkan 
dengan sebuah tanda,tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberitanda syaddah itu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu: 
 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara . ال
kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 
/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 
sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
6. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan 
duacara: bisa dipisah perkata danbisa pula dirangkaikan. 
8. HurufKapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikutihuruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tesebut,  bukan huruf 
awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak 
dipergunakan. 
9. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman  tajwid. 
 
Sumber: Tim Puslit bang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan 







NAMA : LENNI MARIYATI 
NI M  : 14 401 00099  
JUDUL SKRIPSI :Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Promosi Terhadap 
Keputusan Masyarakat Lingkungan I Kelurahan 
Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi Nasabah 
di Bank Syariah   
 
Permasalahan dalam penelitian ini di latarbelakangi oleh masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan yang lebih sedikit         
menjadi nasabah bank syariah di banding dengan nasabah bank konvensional. 
Selain dari masyarakat yang dominan beragama muslim. Akan tetapi, masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar masih banyak yang memilih bank 
konvensional dari pada bank syariah. Hal tersebut  dikarenakan masyarakat 
kurang memahami bank syariah itu sendiri, dan banyak masyarakat beranggapan 
bahwa bank syariah dan bank konvensional itu sama. Rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah apakah ada pengeruh factor sosial, dan factor promosi, 
terhadap keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar menjadi 
nasabah di bank syariah.  Tujuan penelitian ini untuk mengetahui  apakah factor 
sosial, dan  factor  promosi  mempunyai  pengaruh terhadap keputusan  
masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar menjadi  nasabah di bank 
syariah. 
Pembahasan dalam penelitian ini berkaitan dengan manajemen bisnis. 
Sehubungan dengan itu, pendekatan yang dilakukan adalah teori-teori yang 
berkaitan dengan keputusan nasabah, factor sosial, dan faktor promosi. 
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini sebanyak 120 responden. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan sampling jenuh dan pengumpulan data yang digunakan adalah 
teknik angket dan wawancara. Analisis dengan menggunakan statistic yaitu SPSS 
versi23. 
Hasil analisis koefesien determinasi (R) dapat diketahui bahwa nilai r = 
0,789 artinya korelasi antara variabelf actor sosial, dan factor promosi terhadap 
keputusan nasabah terjadi hubungan yang kuat. Nilai Adjusted R square sebesar 
0.622 atau 62,2 % menunjukkan variable factor sosial, dan factor promosi 
mempengaruhi Keputusan nasabah dan sisanya 37,8% dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain diluar penelitian yang dilakukan oleh peneliti. Berdasarkan hasil 
penelitian ini tidak ada pengaruh factor social terhadap keputusan nasabah dengan 
nilai thitung<ttabel(0,033< 1,657). Variabel factor promosi ada pengaruh terhadap 
keputusan nasabah dengan nilai (2.287> 1,657). Berdasarkan hasil uji secara 
simultan bahwa factor sosial, dan factor promosi mempunyai pengaruh terhadap 
keputusan nasabah dengan nilai Fhitung>Ftabel (3,696>2,35). 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perbankan Indonesia dalam melaksanakan kegiatan usahanya berasaskan demokrasi 
ekonomi dengan menggunakan prinsip kehati-hatian. Fungsi utama perbankan adalah sebagai 
penghimpun dan menyalurkan dana masyarakat. Perbankan Indonesia bertujuan menunjang 
pelaksanaan pembangunan nasional dalam rangka meningkatkan pemerataan, pertumbuhan 
ekonomi dan stabilitas nasional ke arah peningkatan rakyat banyak.
1
 
Bank syariah merupakan bank yang kegiatannya mengacu pada hukum Islam, dan 
dalam kegiatannya tidak membebankan bunga maupun tidak membayar bunga pada 
nasabahnya. Imbalan yang diterima oleh bank syariah maupun yang dibayarkan kepada 
nasabah tergantung dari akad dan perjanjian antara nasabah dan bank. Berbeda dengan bank 
konvensional yang menganut sistem bunga, produk-produk bank syariah dan bank 
konvensional sejatinya adalah sama. Hanya saja produk bank kovensional berupa deposito, 
tabungan, giro, kredit, dan jasa debitur sistem bunga.
2
 
Dimana, bank konvensional tidak memperhitungkan kemungkinan yang akan 
terjadi pada usaha nasabah. Keuntungan yang akan diterima oleh bank atas perhitungan 
bunga tersebut akan selalu tetap.  
Menurut Undang-Undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1998 yang dimaksud dengan 
bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan 
                                                             
1Malayu, Dasar-Dasar Perbankan (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), hlm. 3- 4. 





dan menyalurkannya ke masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk lainnya dalam 
rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
3
 
Hasil dari penelitian awal menegaskan bahwa sebagian kecil masyarakat 
lingkungan I kelurahan Panyanggar ada yang menggunakan bank syariah dan bank 
konvensional karena tuntunan pekerjaan seperti PNS. Ada juga menggunakan bank syariah 
sebagai dampak kebutuhan dan promosi dari bank tersebut. Sebagian besar masyarakat 
lingkungan I Kelurahan Panyanggar masih menggunakan bank konvensional. 
Tabel 1. 1. 
Jumlah Masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar 
Kota Padangsidimpuan 
Jumlah Kepala Keluarga Jumlah Jiwa Masyarakat 
536 KK 2.229 jiwa 
Sumber:  Wawancara Kepala Lingkungan  IKelurahan Panyanggar
4
 
Berdasarkan hasil observasi awal yang telah dilakukan oleh peneliti bahwa jumlah 
jiwa masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar sebanyak 2.229 jiwa, yang 
menggunakan jasa bank syariah sebanyak 120 jiwa, yang menggunakan jasa bank 
konvensional sebanyak 554 jiwa, sedangkan yang tidak menggunakan jasa perbankan 
sebanyak 1.555 jiwa. 
Menurut sebuah teori yang di kemukakan oleh Philip Kotler terdapat beberapa 
faktor yang mempengaruhi perilaku dan keputusan  konsumen yaitu faktor budaya 
(menyangkut kebudayaan dan kelas sosial yang memperlihatkan stratifikasi sosial 
masyarakat), faktor sosial (yang menyangkut kelompok  acuan seperti keluarga, peran dan 
status sosial), faktor pribadi (menyangkut usia dan siklus hidup, pekerjaan, keadaan 
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ekonomi, gaya hidup dan kepribadian), faktor psikologi (menyangkut motivasi, 
pengetahuan serta kepercayaan dan pendirian).
5
 
Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan kepada salah satu  masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar, yaitu dengan Ibu Zuraida mengatakan”alasannya 
menggunakan jasa bank syariah karena, melihat masyarakat sekitarnya yang menggunakan 
jasa bank syariah”.
6
 Fauzan  mengatakan” tertarik menjadi nasabah bank syariah karena 
promosi yang telah dilakukan oleh pihak bank syariah ke sekolahnya dan sudah banyak 
teman-temannya yang menggunakan jasa bank syariah”.
7
 Ibu Dewi mengatakan “tidak 
menggunakan jasa perbankan  karena  kurang memahami bank syariah dan bank 




Dilihat dari promosi yang dilakukan oleh pihak perbankan syariah (menyangkut 
kegiatan yang dilakukan untuk menginformasikan segala jenis produk guna untuk menarik 
calon nasabah baru dan mempertahankan nasabah lama). Dari pernyataan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar sebagian sudah pernah tersentuh promosi yang 
dilakukan bank syariah dari menerima brosur, dan mendengarkan iklan. Terhadap 
pernyataan Ibu Murni salah satu warga Lingkungan I Kelurahan Panyanggar tentang 
penjelasan promosi  yang dilakukan, akan tetapi belum tertarik terhadap bank syariah 
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kerena menurutnya bagi hasil yang di terapkan oleh bank syariah sama seperti bunga yang 
ada di bank konvensional.
9
 
Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar menjadi 
nasabah di bank syariah adalah faktor sosial dan faktor promosi, karena masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar masih banyak yang belum paham terhadap bank 
syariah sehingga mereka beranggapan bahwa bank syariah dan bank konvensional sama 
saja. 
Juga dilihat dari sisi masyarakatnya yang kurang termotivasi untuk menjadi nasabah 
di bank syariah. Sehingga ketika membutuhkan dana mendesak masyarakat langsung 
menggunakan jasa rentenir. Keputusan masyarakat untuk menjadi nasabah di bank syariah 
hanya sampai pada beberapa masyarakat tertentu saja. Seperti terlihat pada masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar yang dominan masyarakatnya adalah muslim akan 
tetapi sudah menjadi kebiasaan masyarakatnya menggunakan jasa rentenir. 
Selain dari masyarakat yang dominan beragama muslim di Kelurahan Panyanggar 
sudah ada pondok pesantren yang merupakan suatu lembaga pendidikan agama Islam yang 
dapat membawa nilai-nilai agama yang baik terhadap masyarakatnya.  Akan tetapi, 
masyarakat Lingkungan I Kelurahan  Panyanggar masih banyak yang memilih bank 
konvensional dari pada bank syariah. Hal tersebut dikarenakan masyarakat kurang 
memahami bank syariah itu sendiri, dan banyak masyarakat beranggapan bahwa bank 
syariah dan bank konvensional itu sama. 
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Berdasarkan keterangan diatas, masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar 
membutuhkan sosialisasi tentang pemahaman terhadap bank syariah sehingga masyarakat 
mempunyai keputusan menggunakan bank syariah dan tidak menggunakan bank 
konvensional atau lembaga keuangan yang mempunyai prinsip bunga. Masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar memiliki latar belakang pendidikan yang berbeda-
beda, mulai dari lulusan Sekolah Dasar s/d Perguruan Tinggi. Hal ini salah satunya  yang 
menyebabkan kurangnya pengetahuan masyarakat tentang perbankan terutama perbankan 
syariah. Berdasarkan data yang diperoleh dari wawancara dengan kepala Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggardapat diketahui jumlah masyarakat desa Lingkungan I kelurahan 
Panyanggar sebanyak 2.229 jiwa.Jumlah tersebut terdiri dari 536 KK.
10
 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan merupakan daerah 
strategis yang cukup banyak penduduknya dan mayoritas yang tinggal adalah bermacam-
macam marga. Rata-rata masyarakat yang tinggal didaerah ini berpenghasilan dari hasil 
pertanian, wirausaha, dan PNS dan kuli bangunan, sehingga penghasilan dari 
masyarakatnya bervariasi yaitu dari Rp600.000 s/d Rp5.000.000 /bulan.
11
 Dengan 
mengetahui kondisi perekonomian masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar yang 
tergolong menengah kebawah  maka alternatif yang dapat digunakan untuk memperbaiki 
perekonomian masyarakat dengan menggunakan jasa perbankan syariah. 
Jalan atau infrastruktur cukup memadai dari itu peneliti tertarik untuk menjadikan 
objek untuk melakukan penelitian melihat pengaruh dari faktor sosial dan promosi tentang  
perbankan syariah dan keinginan masyarakatnya menjadi nasabah di bank syariah. 
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Berdasarkan latar belakang  di atas maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Promosi Terhadap 
Keputusan Masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota 
Padangsidimpuan Menjadi Nasabah di Bank Syariah” 
B. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka identifikasi masalah 
dari penelitian ini sebagai berikut: 
1. Masyarakat kurang memahami perbankan syariah. 
2. Masih banyak masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan 
Kecamatan Padangsidimpuan Utara menjadi nasabah bank konvensional. 
3. Promosi yang dilakukan bank syariah tidak berpengaruh terhadap keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar. 
4. Faktor sosial tidak berpengaruh terhadap keputusan masyarakat menjadi nasabah di bank 
syariah. 
C. Batasan Masalah 
Mengingat luas dan kompleksnya cakupan masalah yang ada dan kemampuan 
penulis yang terbatas, maka dalam penelitian ini peneliti membatasi ruang lingkup masalah 
yang akan diteliti yaitu apakah ada pengaruh faktor sosial dan faktor promosi terhadap 
keputusan Masyarakat Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 








D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan batasan masalah di atas, maka rumusan masalahnya sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh faktor sosial terhadap keputusan Masyarakat Lingkungan 1 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah ? 
2. Apakah ada pengaruh faktor promosi terhadap keputusan Masyarakat Ligkungan 1 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah? 
3. Apakah ada pengaruh faktor sosial dan faktor promosi terhadap keputusan Masyarakat 
Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank 
syariah? 
E. Defenisi Operasional Variabel 
Untuk menghindari terjadinya kesalah pahaman terhadap istilah yang dipakai dalam 
judul proposal ini maka disini dibuat defenisi operasional variabel penelitian yaitu sebagai 
berikut: 
Tabel 1.2.  Depenisi Operasional 
No Variabel Depenisi Operasinal Indikator Skala 
Pengukuran 































2. Promosi penjualan 
3. Publisitas 
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F. Tujuan Penelitian 
Setiap penelitian memiliki tujuan yang dapat mengarahkan kemana penelitian ini 
akan dibawa. Maksud dan tujuan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh faktor sosial terhadap keputusan Masyarakat Lingkungan 1 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah. 
2. Untuk mengetahui pengaruh faktor promosi terhadap keputusan Masyarakat Lingkungan 
1 Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah. 
3. Untuk mengetahui pengaruh faktor sosial dan faktor promosi terhadap keputusan 
Masyarakat Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah. 
G. Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan penelitian ini dapat dilihat dari dua sudut pandang yakni teoritis 
dan praktis. 
1. Secara teoritis diharapkan dapat menambah khazanah ilmu pengetahuan tentang dunia 
perbankan syariah, serta memberikan kontribusi khususnya dalam mengembangkan 
konsep lembaga perbankan syariah di Kota Padangsidimpuan. 
2. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi beberapa pihak yaitu: 
a. Bagi peneliti sendiri sebagai wahana pengembangan wawasan keilmuan dan tugas 
akhir mencapai gelar Sarjana Ekonomi. 
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b. Bagi lembaga perbankan syariah sebagai bahan masukan untuk meningkatkan 
fungsi dan mengembangkan ekonomi kerakyatan yang berbasis syariah dalam 
menghadapi arus globalisasi ekonomi. 
c. Bagi masyarakat Kota Padangsidimpuan khususnya Lingkungan I Kelurahan 
Panyanggar dapat menjadi masukan dalam memilih bank syariah. 
d. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik dengan penelitian yang sama dapat mejadi 
bahan rujukan untuk pembahasan yang lebih komprehensif. 
H. Sistematika Pembahasan 
Untuk mendapatkan pengumpulan data dan gambaran secara ringkas mengenai 
Skripsi ini, maka sistem penulisannya dibagi dalam lima bab yaitu: 
BAB I, merupakan pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah yang berisikan 
alasan bagi peneliti untuk mengangkat judul dan identifikasi masalah yang harus dibahas. 
Penelitian ini dibatasi pada satu dependent variable (keputusan nasabah) dan 2 independent 
variable (faktor sosial dan faktor promosi). Sedangkan untuk rumusan masalah yaitu apakah 
terdapat pengaruh faktor sosial, dan faktor  promosi  terhadap keputusan nasabah. 
Berdasarkan rumusan masalah maka akan tercapai tujuan penelitian dan kegunaan 
penelitian. 
BABII, dalam bab ini akan diuraikan tentang landasan teori menyangkut independent 
variable dan dependent variable sebagai dasar pemikiran dalam mencari pembuktian dan 
solusi yang tepat untuk hipotesis yang akan diajukan. Sebagai acuan akan diuraikan pula 
penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh peneliti sebelumnya, yang memiliki 






BAB III, menjelaskan tentang metode penelitian berisi tentang lokasi dan waktu 
penelitian. Dijabarkan pula tentang jenis  penelitian, populasi dan sampel dan sumber data 
yang didapatkan, serta instrumen pengumpulan data dari responden. Selanjutnya akan 
dibahas teknik analisis data yang digunakan untuk mengolah data yang sudah dikumpulkan 
dari objek penelitian.  
BAB IV, bab ini membahas isi pokok dari penelitian yang berisi gambaran umum 
objek penelitian, analisis data, dan pembahasan sehingga dapat diketahui hasil analisis yang 
diteliti mengenai hasil pengujian hipotesis. 
BAB V, merupakan bab penutup dari keseluruhan isi skripsi yang memuat 









A. Kerangka Teori 
1. Teori Keputusan 
a. Pengertian Keputusan 
Pada umumnya para penulis sependapat bahwa kata 
keputusan (decision) berarti pilihan (choice), yaitu pilihan dari dua 
atau lebih kemungkinan.Keputusan yang diambil biasanya dilakukan 
berdasarkan situasional, bahwa keputusan tersebut adalah keputusan 
terbaik.Sementara para pakar melihat bahwa keputusan adalah 
pilihan nyata karena pilihan diartikan sebagai pilihan tentang tujuan 
termasuk pilihan tentang cara untuk mencapai tujuan itu, dengan 
kata lain keputusan merupakan sebuah kesimpulan yang dicapai 
sesudah dilakukan pertimbangan yang terjadi setelah atau 
kemungkinan yang dipilih, sementara yang lain 
dikesampingkan.Dalam hal ini yang dimaksud dengan pertimbangan 
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Peneliti mendefenisikan bahwa keputusan merupakan 
pengambilan tindakan memilih atau  tidak, dalam artian  membeli 
atau tidak membeli, menggunakan atau tidak menggunakan. 
b. Teori pengambilan keputusan 
Teori pengambilan keputusan menyatakan sebagai berikut: 
“Bagaimana memberi pedoman atau pegangan kepada 
orang-orang atau organisasi dalam mengambil keputusan, sekaligus 
memperbaiki proses pengambilan keputusan dalam kondisi tidak 
pasti” ( How to assist people or organization in making decisions, 




c. Unsur-unsur pengambilan keputusan 
 
Terdapat 3 unsur dalam suatu pengambilan keputusan, yaitu: 
1) Beberapa pilihan yang tersedia (available alternatives); 
2) Hal-hal yang di luar kendali pengambilan keputusan (states of 
nature); 
3) Hasil (pay off). 
Sebagai alternatif,  pengambilan keputusan dihadapkan pada 
beberapa pilihan.Setiap keputusa harus mempertimbangkan hasil 
dari suatu keputusan yang telah dipilih.Keputusan diambil dengan 
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memilih satu pilihan yang tentu saja menguntungkan perusahaan dan 
tidak merugikan diri sendiri. 
Sementara itu, yang termasuk dalam state of nature 
(tergantung kondisi alamiah) adalah unsur-unsur yang berbeda di 
luar kekuasaan sang pengambil keputusan. 
Unsur  lain adalah hasil atau pay off  yang menjadi ukuran 
dalam pengambilan keputusan. Pay off  tersebut merupakan 
kombinasi antara alternatif dengan state of nature.
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d. Proses pengambilan keputusan 
Pemasar perlu mengetahui kebutuhan spesifik konsumen 
yang akan dipuaskannya, dan bagaimana menerjemahkan kebutuhan 
itu ke dalam kriteria pembelian. Keputusan pembelian mungkin 
dipengaruhi oleh kepribadian serta gaya hidup konsumen. Tahapan 
pengambilan keputusan ialah: 
1) Pengenalan Masalah 
Tahapan pertama dalam proses pembelian adalah 
pengenalan masalah yang terjadi ketika konsumen melihat suatu 
masalah yang menimbulkan kebutuhan dan iatermotivasi untuk 
menyelesaikan masalah atau memenuhi kebutuhan itu. 
Pengenalan masalah terjadi karena adanya perbedaan antara 
                                                             





kondisi atau situasi ideal yang di inginkan konsumen dengan 
kondisi atau situasi yang sesungguhnya. 
2) Pencarian Informasi 
Ketika konsumen melihat adanya masalah atau kebutuhan 
yang hanya dapat dipuaskan melalui pembelian suatu produk, 
maka mereka mulai mencari informasi yang dibutuhkan untuk 
membuat keputusan pembelian. 
3) Evaluasi Alternatif 
Setelah konsumen mendapat informasi yang diperolehnya 
selama tahap pencarian informasi, maka tahap selanjutnya adalah 
tahap evaluasi alternatif. Tahap ini konsumen membandingkan 
berbagai merek produk yang diharapkan dapat mengatasi masalah 
yang dihadapi dan memuaskan kebutuhan atau motif yang 
mengawali proses keputusan pembelian tersebut. 
4) Keputusan Pembelian 
Pada saat titik proses pembelian, konsumen harus berhenti 
mencari dan berhenti melakukan evaluasi untuk membuat 
keputusan pembelian.  Sebagai hasil darikegiatan evaluasi 
alternatif, konsumen semua mengarah pada niat atau keinginan 







5) Komunikasi pasca pembelian 
Pasar saat ini juga menyadari pentingnya melakukan 
komunikasi pasca pembelian. Banyak perusahaan yang mengirim 
surat atau brosur untuk memastikan dan memberikan dukungan 
bahwa keputusan konsumen membeli produk itu tidak  keliru.
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e. Tingkat pengambilan keputusan konsumen 
Dalam rangkaian usaha yang paling tinggi sampai paling 
rendah, kita dapat membedakan tiga tingkat pengambilan keputusan 
konsumen spesifik: pemecahan masalah yang mendalam, pemecahan 
masalah yang terbatas, dan perilaku respon yang rutin. 
1) Pemecahan masalah yang luas 
Jika konsumen tidak mempunyai kriteria yang mapan untuk 
menilai kategori produk atau merek tertentu dalam kategori 
tersebut atau tidak membatasi jumlah merek yang akan mereka 
pertimbangkan menjadi rangkaian kecil yang dapat dikuasai, 
usaha pengambilan keputusan mereka dapat diklasifikasikan 
sebagai pemecahan masalah yang luas. Pada tingkat ini 
konsumen membutuhkan berbagai informasi untuk menetapkan 
serangkaian kriteria guna melihat merek-merek tertentu dan 
banyak informasi yang sesuai mengenai setiap merek yang akan 
dipertimbangkan. 
                                                             





2) Pemecahan masalah yang terbatas 
Pada tingkat pemecahan masalah ini, konsumen telah 
menetapkan kriteria dasar untuk menilai kategori produk dan 
berbagai merek dalam kategori tersebut.Tetapi, mereka belum 
sepenuhnya menetapkan pilihan terhadap kelompok merek 
tertentu. 
3) Perilaku sebagai respon yang rutin 
Pada tingkat ini, konsumen sudah mempunyai beberapa 
pengalaman mengenai kategori produk dan serangkaian kriteria 




f. Model keputusan 
Menurut Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk ada empat 
pandangan model keputusan, diantaranya: 
1) Pandangan ekonomi 
Dalam bidang ekonomi teoritis, yang menggambarkan dunia 
persaingan sempurna, konsumen diberi ciri sebagai pengambilan 
keputusan yang rasional.Model ini, yang disebut teori manusia 
ekonomi, telah dikritik oleh para peneliti konsumen karena 
beberapa alasan. Untuk perilaku rasional dalam arti ekonomi, 
                                                             






seorang konsumen harus: (1) mengetahui semua alternatif  
produk yang tersedia, (2) mampu memeringkat setiap alternatif 
secara tepat dari sudut keuntungan dan kerugiannya, dan (3) 
mampu mengenali satu alternatif yang terbaik. 
2) Pandangan pasif 
Yang sangat berlawanan dengan pandangan ekonomi yang 
rasional mengenai konsumen adalah pandangan pasif yang 
menggambarkan konsumen sebagai orang yang pada dasarnya 
tunduk pada kepentingan melayani diri dan usaha promosi para 
pemasar.Dalam pandangan pasif, para konsumen dianggap 
sebagai pembeli yang menurutkan kata hati dan irasional, siap 
menyerah kepada tujuan dan kekuasaan pemasar. 
3) Pandangan kognitif  
Dalam konteks model kognitif, konsumen dipandang sebagai 
pengola informasi. Pengola informasi menghasilkan informasi 
pilihan dan akhirnya,  minat membeli. Pandangan kognitif juga 
mengakui bahwa konsumen tidak mungkin berusahamemperoleh 
semua informasi yang tersedia mengenai setiap pilihan. 
4) Pandangan emosional 
Walaupun sudah lama menyadari adanya model pengambilan 
keputusan yang emosional  atauimplulsif(menurutkan desakan 





model ekonomi maupun model pasif. Tetapi, kenyataannya 
setiap kita mungkin menghubungkan perasaan yang mendalam 
atau emosi, seperti kegembiraan, kekhawatiran, rasa sayang, 
harapan, seksualitas, fantasi, dan bahkan sedikit “keajaiban” 
dengan berbagai pembeli atau kepemilikan tertentu. Semua 
perasaan atau emosi ini mungkin sangat mendalam.
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g.   Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
Menurutphilip kotler dan Kevin keller pengaruh perilaku 
konsumen di pengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, 
dan psikologi. Yang mempunyai pengaruh paling luas dan paling 
dalam adalah faktor-fartor budaya.
7
 
Sedangkan menurut M. Nur Rianto bahwa promosi juga 
berfungsi meningkatkan nasabah akan produk, promosi juga ikut 
mempengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga 
akan meningkatkan citra bank di mata para nasabahnya.
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h.  Pengaruh perilaku konsumen 
Menurut philip kotler dan Kevin keller pengaruh perilaku 
konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, 
dan psikologi. Yang mempunyai pengaruh paling luas dan paling 
dalam adalah faktor-fartor budaya. 
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1) Faktor budaya 
Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi 
perilaku pembelian.Budaya merupakan penentu keinginan dan 
perilaku paling dasar.Masing-masing budaya terdiri dari sub-
budaya yang lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi 
khusus bagi para anggotanya.Sub-budaya mencakup kebangsaan, 
agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. 
2) Faktor sosial 
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi 
oleh faktor-faktor sosial, seperti kelompok acuan, keluarga, serta 
peran dan status sosial. 
3) Faktor pribadi  
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus 
hidup; pekerjaan; keadaan ekonomi; kepribadian dan konsep-
konsep diri; serta nilai dan gaya hidup pembeli. 
4) Faktor psikologi 
Satu perangkat psikologi berkombinasi dengan 
karakteristik konsumen tertentu untuk menghasilkan proses 
keputusan pembelian. Empat proses psikologi penting- motivasi, 









2. Teori Faktor sosial  
a. Pengertian Faktor Sosial  
Faktor sosial menurut Kotler dan Armstrong adalah pembagian 
masyarakat yang permanen dan berjenjang, Anggotanya memiliki nilai, 
minat dan perilaku yang serupa.
10
 
 Defenisi lain faktor sosial merupakan sekelompok orang yang 
sama-sama mempertimbangkan secara dekat persamaan di dalam status 
atau penghargaan komunikasi di antara mereka sendiri baik secara 
formal dan informal. Faktor sosial adalah sekelompok orang yang 




b. Bagian Faktor Sosial  
Faktor sosial ini terdiri dari kelompok acuan, keluarga, peran dan 
status sosial. 
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1) Kelompok acuan, yaitu terdiri dari seluruh kelompok yang 




Perilaku seseorang banyak dipengaruhi oleh kelompok kecil. 
Kelompok kecil yang memengaruhi langsung dan kemana orang 
tergabung, disebut kelompok keanggotaan, beberapa diantaranya 
disebut kelompok primer dimana terjadi hubungan teratur tetapi 
informal, seperti keluarga, teman dan tetangga. Kelompok lain 
disebut kelompok sekunder yaitu dengan hubungan yang lebih formal 




2) Keluarga, merupakan kelompok primer yang paling berpengaruh 
orientasi keluarga terdiri dari orang tua. Dari orang tualah seseorang 
memperoleh suatu pandangan agama, politik, dan ekonomi dan 
merasakan ambisi pribadi nilai atau harga diri dan cinta. 
Anggota keluarga juga sangat kuat memengaruhi perilaku pembelian. 
Keluarga adalah “organisasi pembelian konsumen” paling penting 
dalam masyarakat yang telah diteliti secara ekstensif. Pemasar 
berminat atas peran dan pengaruh suami, istri dan anak atas 
pembelian barang dan jasa. 
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3) Peran dan status sosial, seseorang umumnya berpartisipasi dalam 
kelompok selama hidupnya-keluarga, klub, organisasi. Posisi 
seseorang dalam setiap  kelompok dapat didefenisikan dalam peran 
dan status. Suatu peran terdiri dari kegiatan-kegiatan yang dilakukan 
sesuai harapan orang-orang disekelilingnya. Setiap peran memberi 
status yang menunjukkan statusnya dalam masyarakat.
14
 
Kelas sosial dapat dianggap sebagai suatu rangkaian kesatuan 
yaitu serangkaian posisi sosial. Dalam rangkaian ini, konsep kelas 
sosial digunakan untuk menempatkan individu atau keluarga dalam 
suatu kategori kelas sosial. Sesuai dengan kebiasaan ini kelas sosial 
didefenisikan sebagai pembagian anggota masyarakat kedalam suatu 
hirarki status kelas yang berbeda, sehingga para anggota setiap kelas 
secara relatif mempunyai status yang sama dan para anggota kelas 
lainnya mempunyai status yang lebi tinggi atau lebih rendah.
15
 
c. Ukuran kelas sosial  
Ukuran kelas sosial secara pendekatan yang sistematis tercakup 
kedalam berbagai kategori yang luas seperti:
16
 
1) Ukuran subyektif 
Dalam pendekatan subyektif untuk mengukur kelas sosial, 
para individu diminta utuk menaksir kedudukan kelas sosial 
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mereka masing-masing. Yang khas dari pendekatan ini adalah 
pertanyaan berikut: 
 Dari keempat golongan mana berikut ini yang terbaik 
menggambarkan kelas sosial anda: kelas bawah, kelas menengah 
bawah, kelas menengah atas, atau kelas atas. 
Klasifikasi keanggotaan kelas sosial yang dihasilkan pada 
persepsi partisipan terhadap dirinya atau citra diri partisipan. 
Kelas sosial dianggap sebagai fenomena pribadi yaitu fenomena 
yang menggambarkan rasa memiliki seseorang atau indentifikasi 
dengan orang lain. 
2) Ukuran reputasi 
Pendekatan reputasi untuk mengukur kelas sosial memerlukan 
informal mengenai masyarakat yang dipilih untuk membuat 
pertimbangan awal mengenai keanggotaan kelas sosial orang lain 
dalam masyarakat. Tetapi tugas akhir untuk menetapkan 
kedudukan kelas sosial para anggota masyarakat berada ditangan 
peneliti yang terlatih. 
3) Ukuran obyektif 
Berbeda dengan metode subyektif dan reputasi, yang 
mengharuskan orang yang memimpin kedudukan kelas mereka 
sendiri atau kedudukan para anggota masyarakat lainnya, ukuran 





sosioekonomis yang dipilih mengenai peran indifidu yang sedang 
dipelajari. Semua variabel  ini diukur melalui kuesioner yang 
berisi beberapa pertanyaan faktual kepada para respoden 
mengenai diri mereka sendiri, keluarga mereka, atau tempat 
tinggal mereka. Ketika memilih ukuran obyektif kelas sosial, 
kebanyakan peneliti lebih menyukai satu atau beberapa variabel 
berikut ini: pekerjaan, jumlah penghasilan, dan pendidikan.   
Ukuran obyektif Kelas sosial terbagi menjadi dua kategori 
pokok:  
(a) Indeks variabel tunggal  
Indeks variabel tunggal hanya menggunakan satu variabel 
sosial ekonomi untuk menilai keanggotaan kelas sosial. 
Beberapa variabel yang digunakan untuk tujuan ini adalah: 
pekerjaan, pendidikan, penghasilan, dan variabel  lain. 
(b) Indeks variabel gabungan 
indeks gabungan secara sistematis menggabungkan 
sejumlah faktor sosial ekonomi untuk membentuk satu 
ukuran kedudukan kelas sosial yang menyeluruh. Dua 
diantara indeks gabuangan yang lebih penting adalah: 
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3. Teori Faktor promosi  
a. Pengertian Promosi  
Promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajak, mendesak, 
membujuk, meyakinkan. Ciri dari komunikasi yang persuasif 
(komunikasi) adalah: ada komunikator yang secara terencana 
mengatur berita dan cara penyampaiannya untuk mendapatkan 
akibat tertentu dalam sikap dan tingkah laku sipenerima (target 
pendengar). 
Promosi juga merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik 
dan mempertahankan nasabah. Salah satu tujuan promosi adalah 
untuk menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 
berusaha menarik calon nasabah baru kemudian promosi juga 
berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga ikut 
memengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga 
akan meningkatkan citra bank dimata para nasabah.
18
 
b. Tujuan promosi 
Secara garis besar tujuan promosi dapat dibagi dua, yaitu tujuan 
jangka panjang misalnya: 
a) Membangun nama baik perusahaan. 
b) Mendidik konsumen. 
c) Menciptakan reputasi tinggi dari suatu produk. 
                                                             





Dan tujuan jangka pendek misalnya: 
1) Menaikkan penjualan. 
2) Mengumumkan lokasi agen, 
3) Mengumumkan perubahan, dan 
4) Penyempurnaan produk. 
c. Target promosi 
Kepada siapa target promosi ditujukan? 
1) Pemakai/ calon pemakai. 
2) Si pembawa pengaruh. 
3) Penyalur. 
4) Bank. 
5) Masyarakat luas. 
6) Pemerintah.19 
d. Cara promosi 
1) Periklanan. 
Periklanan merupakan kegiatan penawaran kepada suatu 
kelompok masyarakat baik secara langsung lisan maupun 
dengan penglihatan tentang suatu produk, jasa atau ide. 
 
 
                                                             






2) Personal selling. 
Personal selling adalah komunikasi persuasif seseorang secara 
individual kepada seseorang atau lebih calon pembeli dengan 
maksud menimbulkan permintaan. 
3) Publisitas.  
Publisitas merupakan sejumlah informasi tentang seseorang, 
barang atau organisasi/perusahaan yang disebarluaskan kepada 
masyarakat dengan cara membuat berita yang mempunyai arti 
komersil atau berupa penyajian-penyajian yang lain yang 
bersifat positif. 
4) Sales promotion. 
Sales promotion suatu kegiatan yang dilakukan dengan 
peragaan, pertunjukan, dan pameran, demontrasi dan berbagai 
macam usaha penjualan yang tidak bersifat rutin. 
Selanjutnya, menurut Kasmir dalam buku pemasaran 
bank, bahwa periklanan, Personal selling, publisitas, dan  
Sales promotion termasuk dalam sarana promosi yang dapat 
dilakukan oleh sebuah perusahaan dalam mempromosikan 








e. Dasar perencanaan promosi 
Seorang komunikator yang merencanakan promosi, lebih 
dahulu harusmenganalisis target/ pendengarnya dan sikap serta 
tindakan apa yang diharapkan dari target. 
Pada hakikanya target/ pendengar mempengaruhi tentang: 
1) Apa yang sebaiknya dikatakan (pesan)? 
2) Bagaimana mengatakannya? 
3) Kapan mengatakannya? 
4) Di mana mengtakannya? 
5) Siapa sebaiknya mengatakannya.20 
Promosi juga merupakan suatu kegiatan marketing mix yang 
terakhir. Kegiatan ini merupakan yang sama pentingnya baik 
dengan produk, harga, dan lokasi. Tanpa promosi jangan harap 
nasabah dapat mengenal bank. Oleh karena itu, promosi 
merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan nasabahnya. 
Paling tidak ada empat macam sarana promosi yang dapat 
digunakan oleh setiap bank dalam mempromosikan baik produk 
maupun jasanya. 
Keempat macam  sarana promosi yang dapat digunakan 
adalah: 







d) Periklanan (Advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank 
guna menginformasikan, menarik, dan memengaruhi calon 
nasabahnya. Penggunaan promosi dengan iklan dapat 
dilakukan dengan berbagai media seperti: 
1)) Pemasangan billboard di jalan-jalan strategis; 
2)) pencetakan brosur baik disebarkan disetiap cabang atau 
pusat-pusat perbelanjaan; 
3)) pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis; 
4)) pemasangan melalui Koran; 
5)) pemasangan melalui majalah; 
6)) dan menggunakan media lainnya. 
b).  Promosi penjualan (sales promotion) 
Disamping periklanan, promosi lainnya dapat 
dilakukan melalui promosi penjualan atau sales promotion. 
Tujuan promosi penjualan adalah meningkatkan penjualan 
atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
c). Publisitas (publicity) 
Merupakan kegiatan promosi untuk memancing 
nasabah melalui kegiatan seperti, pameran, bakti sosial, 





Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor bank 
dimata para nasabahnya. Baik secara langsung atau tidak 
langsung. 
d). Penjualan pribadi (personal selling) 
Kegiatan promosi keempat adalah penjualan pribadi 
atau personal selling. Dalam dunia perbankan penjualan 
pribadi secara umum dilakukan oleh seluruh pegawai bank.
21
 
f. Sales manship 
Salah satu cara untuk menciptakan transaksi adalah dengan 
mengirimkan sales man. Sales man secara langsung mendatangi 
calon pembeli untuk mengadakan penawaran baik barang atau jasa 
yang bertanggung jawab untuk menciptakan transaksi transaksi. 
Untuk menjadi sales man tidak mudah. Ada beberapa persyaratan 
harus dimiliki sales man yang baik antaranya: 
1) Mempunyai pengetahuan yang luas baik tentang perusahaan 
atau produsen, tentang barang atau jasa yang ditawarkan. Ia 
mampu memberikan penjelasan apabila ditanya, diperlukan 
baik diminta maupun tidak. Dapat menerangkan manfaat, 
sifat, kelebihan barang atau jasa dari barang atau perusahaan 
orang lain. Ia juga harus mampu melindungi kelemahan atau 
                                                             





kekurangan dengan berbagai alas an dari barang atau jasa 
tersebut. 
2) Tidak memaksa dan memberikan kesempatan calon pembeli 
untuk memutuskan sendiri apakah ia jadi membeli atau tidak. 
3) Penampilan yang memberikan kesan yang baik yang 
menunjukkan ia berasal dari perusahaan mana saja misalnya 
ia utusan dari suatu perusahaan. Baik sopan santun, cara 
berbicara, pakaian, perhatiandan lain-lain.
22
 
g. Promosi dalam perspektif Islam  
Dalam hal ini kegiatan promosi dalam suatu perusahaan seorang 
sales man tidak boleh menjelek-jelekkan produk atau orang lain 
seperti firman Allah SWT dalam Al-Qur’an Surah Al-Hujuraat 
Ayat 11-12. 
                     
                     
                         
                
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                         
                       
                 
                     
      
 
 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah sekumpulan orang laki-
laki merendahkan kumpulan yang lain, boleh Jadi yang 
ditertawakan itu lebih baik dari mereka. dan jangan pula 
sekumpulan perempuan merendahkan kumpulan lainnya, boleh Jadi 
yang direndahkan itu lebih baik. dan janganlah suka mencela dirimu 
sendiri dan jangan memanggil dengan gelaran yang mengandung 
ejekan. seburuk-buruk panggilan adalah (panggilan) yang buruk 
sesudah iman dan Barangsiapa yang tidak bertobat, Maka mereka 
Itulah orang-orang yang zalim.Hai orang-orang yang beriman, 
jauhilah kebanyakan purba-sangka (kecurigaan), karena sebagian 
dari purba-sangka itu dosa. dan janganlah mencari-cari keburukan 
orang dan janganlah menggunjingkan satu sama lain. Adakah 
seorang diantara kamu yang suka memakan daging saudaranya 
yang sudah mati?Maka tentulah kamu merasa jijik kepadanya.dan 
bertakwalah kepada Allah. Sesungguhnya Allah Maha Penerima 




Penjelasan ayat diatas bahwa mencari-cari keburukan orang 
lain dan menggunjingkannya satu sama lain atau mengupat atau 
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menjelek-jelekkan. Ayat di atas dengan jelas Allah melarang 
hamba-Nya untuk berburuk sangka. Tetapi, anehnya masih saja 
dilakukan oleh banyak orang, termasuk orang Islam itu sendiri, 
bahkan sepertinya semacam kunci sukses dalam menjalankan 
bisnisnya. Demikian juga ketika Muhammad sudah menjadi Rasul 




Menurut tafsir Al-Mishbah kata yaskhar/ memperolok-
olokkan yaitu menyebut kekurangan pihak lain dengan tujuan 
menertawakan yang bersangkutan, baik dengan ucapan, perbuatan, 
atau tingkah laku. Dan kata tajassasu  terambil dari kata jassa, 
yakni upaya mencari tahu dengan cara tersembunyi. Mencarai-cari 




Maksud ayat di atas tidak boleh memperolok-olokkan orang 
lain yaitu menyebut kekurangan pihak lain dan mencari-cari 
kesalahan orang lain dalam kehidupan sehari-hari, termasuk bagi 
sales man yang ingin melalukan promosi produk atau jasa pada 
suatu perusahaan untuk mempertahankan nasabah dan  menarik 
calon nasabah. Dalam melaksanakan suatu kegiatan promosi suatu 
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produk dalam agama Islam dilarang mencari-cari kesalahan atau 
kejelakan dari produk pesaing dalam kegiatan jual beli termasuk 
kegiatan promosi.  
B. Tinjauan Penelitian Terdahulu  
Sebagai acuan untuk memperkuat penelitian ini maka peneliti mengambil 
penelitian terdahulu yang berkaitan dengan judul peneliti yang dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 
Tabel 2. 1 
Penelitian Terdahulu 
No Nama  Judul Hasil Penelitian 
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3. Damayanti Maisaroh 
(skripsi, Universitas 










regresi liner bergnda 
menunjukkan bahwa 
budaya (X3), 
psikologi (X4), lokasi 




dalam memilih bank 
syariah. Dan Faktor 
sosial (X1), Faktor 
Pribadi (X2), Faktor 
Produk (X6), Faktor 
Pelayanan (X7), 




dalam memilih bank 
syariah. 
 
Adapun persamaan dan perbedaan peneliti terdahulu dengan penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Bayu Triyanto adalah 
variabel independennya yaitu faktor promosi sama dengan 
peneliti. Perbedaan variabel dengan peneliti terdahulu adalah di 
variabel dependennya keputusan pembelian sedangkan peneliti 
menggunakan variabel dependennya keputusan menjadi nasabah 
bank syariah. Serta peneliti terdahulu melakukan penelitian di 





melakukan penelitian di masyarakat Lingkungan  I  Kelurahan 
Panyanggar. 
2. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Nurul Amaliah adalah 
variabel independennya  yaitu faktor sosial sama dengan peneliti. 
Perbedaan variabel dengan peneliti terdahulu di variabel 
dependennya menggunakan E-Banking  sedangkan peneliti 
menggunakan variabel dependennya keputusan masyarakat 
menjadi nasabah bank syariah. serta peneliti terdahulu melakukan 
penelitian di Institute Agama Islam Nageri Padangsidimpuan, 
sedangkan peneliti melakukan penelitian di masyarakat 
Lingkungan I Kalurahan Panyanggar. 
3. Persamaan penelitian ini dengan peneliti Damayanti Maisaroh 
adalah  dependennya adalah keputusan menjadi nasabah di bank 
syariah sama dengan peneliti. Perbedaan variabel independen 
peneliti terdahulu adalah variable Faktor sosial (X1), Faktor 
Pribadi (X2), budaya (X3), psikologi (X4), lokasi (X5), Faktor 
Produk (X6), Faktor Pelayanan (X7), Faktor Fasilitas (X8) dan 
promosi (X9) yang membedakannya dengan peneliti yaitu di 
variabel (X1) Faktor sosial, (X2) faktor promosi. Serta peneliti 







C. Kerangka Pikir 
Masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar membutuhkan sosialisasi 
tentang pemahaman terhadap bank syariah sehingga masyarakat mempunyai 
keputusan menggunakan bank syariah dan tidak menggunakan bank 
konvensional atau lembaga keuangan yang mempunyai prinsip bunga. 
Masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar memiliki latar belakang 
pendidikan yang berbeda-beda, mulai dari lulusan Sekolah Dasar s/d Perguruan 
Tinggi. Hal ini salah satunya  yang menyebabkan kurangnya pengetahuan 
masyarakat tentang perbankan terutama perbankan syariah. 
Oleh karena itu dalam penelitian ini maka perlu diteliti  faktor-faktor 
yang memengaruhi keputusan Masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar 
menjadi nasabah di bank syariah. Maka dari itu peneliti mengidentifikasi 
beberapa variabel yang dianggap dapat memicu keputusan Masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar yang terdiri dari faktor sosial dan faktor  
promosi. Gambar di bawah ini merupakan kerangka konseptual penelitian 














      parsial 
   
   simultan 
     
     parsial 
 
Keterangan: 
Berdasarkan gambar2.1.diatas bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
faktor sosial (X1) , dan faktor promosi (X2) sebagai variabel independen atau 
bebas, secara parsial (uji t) maupun secara simultan (uji F) berpengaruh terhadap 
keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di 
bank syariah (Y).  
D. Hipotesis 
Hipotesis merupakan proposisi yang akan diuji keberlakuannya, atau 
merupakan suatu jawaban sementara atas pertanyaan penelitian.
26
Berdasarkan 
landasan teoritis dan kerangka pikir yang dikemukakan di atas, maka dapat 
disimpulkan suatu hipotesis bahwa: 
1.  HO1 =Tidak terdapat pengaruh faktor sosial terhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di bank syariah 
                                                             
26Bambang Prasetyo, Op.Cit.,  hlm. 76 










2. Ha1=Terdapat pengaruhfaktor sosial terhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di bank syriah 
3. Ho2 =Tidak terdapat pengaruh faktor promositerhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di bank syariah. 
4. Ha2 =Terdapat pengaruh faktor promosi terhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di bank syariah. 
5. HO3 =Tidak terdapat pengaruh faktor sosial dan faktor promosi terhadap 
Keputusan Masyarakat Lingkungan 1 Kelurahan Panyanggar menjadi nasabah 
di bank syariah. 
6. Ha3 = Terdapat pengaruh faktor sosial dan faktor promosi terhadap Keputusan 













A. Waktu dan Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian yang diteliti adalah masyarakat Lingkungan 1 Kelurahan 
Panyanggar Kecamatan Padangsidimpuan Utara Kota Padangsidimpuan. Alasan peneliti 
tertarik dengan lokasi penelitian ini karena disinilah peneliti menemukan masalah yang 
sangat urgen untuk diteliti dan banyaknya masyarakat lingkungan 1 kelurahan 
Panyanggar yang belum paham tentang perbankan syariah dan  melihat faktor sosial dan 
faktor promosi terhadap keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar 
menjadi nasabah bank syariah. Sedangkan waktu penelitian dimulai dari bulan januari 
2018 sampai juni 2018. 
B. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
adalah suatu proses menemukan pengetahuan yang menggunakan data  berupa angka 
sebagai alat menemukan keterangan mengenai faktor sosial sebagai variabel X1, faktor 
promosi sebagai X2, dan keputusan masyarakat menjadi nasabah bank syariah sebagai 
variabel Y. 
Dengan demikian, penelitian kuantitatif didefenisikan penelitian ilmiah yang sistematis 
terhadap bagian dan fenomena serta hubungan-hubungannya.
1
 Pengertian kuantitatif 
menekankan analisisnya pada data  numerical (angka) yang diolah dengan metode statistika, 
dengaan metode kuantitatif akan diperoleh signifikansi perbedaan kelompok atau 
signifikansi hubungan antara variabel yang diteliti.
2
  
                                                             
1S.Margono, Metode Penelitian Pendidikan  (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2004), hlm, 105. 
2Syaifuddin Azwar, Metode Penelitian  (Yogyakarta:  Pustaka Pelajar, 2004), hlm, 5. 
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C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Apabila seseorang ingin 




Adapun populasi dari penelitian ini seruluh masyarakat Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggar yang menjadi nasabah di bank syariah sebanyak 120 jiwa. 
2. Sampel  
Sampel adalah “sebagian dari populasi”.
4
 Sedangkan menurut Arikunto 
“sampel adalah bagian atau wakil populasi yang diteliti”.
5
 Teknik pengambilan 
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sampling jenuh.Sampel jenuh 
adalah teknik penentuan sampel apabila anggota populasi digunakan sebagi sampel.
6
 
Adapun jumlah sampel dari hasil observasi awal yang telah dilakukan oleh 
peneliti,sebanyak 120 jiwa dari masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar 
yang menjadi nasabah bank syariah. Penelitian ini dapat disebut sebagai penelitian 





                                                             
3Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: PT.Rineka Cipta, 2006), 
hlm. 130. 
4Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis  (Bandung:  Alfabeta, 2005), hlm. 281. 
5Suharsimi Arikunto, Op.Cit., hlm, 131.   
6
Sugiyono, Metode Penelitian  Bisnis Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan R& B (Bandung: Alfabeta, 




D. Sumber Data 
Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data 
primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung di lapangan oleh orang yang 
melakukan penelitian atau yang bersangkutan yang memerlukannya. Data primer ini disebut 
juga data asli atau data baru.
7
 
E. Teknik Pengumpulan Data  
Teknik pengumpulan data adalah cara yang dipilih dalam penelitian untuk 
mengumpulkan data agar kegiatan tersebut menjadi sistematis dan sesuai dengan yang 
diharapkan yang berupa observasi, wawancara, kuisioner dan dokumentasi.
8
 Teknik 
pengumpulan data pada penelitian ini adalah angket, observasi dan wawancara. 
1. Angket atau kuesioner 
Kuesioner atau angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan 
untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya, 
atau hal-hal yang ia ketahui. 
Tabel 3. 1. 
Kisi-kisi angket variabel keputusan nasabah (Y) 
 
Indikator 





1. Pengenalan masalah 
2. Pencarian informasi 
3. Keputusan memilih 
produk 














                                                             
7
Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik  (Jakarta: PT.Bumi Aksara, 2004), hlm. 19 





Tabel 3. 2. 








1. Status sosial 
2. Lingkungan 








Tabel 3. 3. 








1. Periklanan  
2. Promosi penjualan 
3. Publisitas  











Tabel 3. 4. 








Sangat Setuju (SS) 5 1 
Setuju (S) 4 2 
Kurang Setuju (KS) 3 3 
Tidak Setuju (TS) 2 4 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 5 
 
2. Observasi 
Dalam pengertian psikologik, observasi atau yang disebut pula dengan 
pengamatan , meliputi kegiatan pemuatan perhatian terhadap sesuatu objek dengan 
menggunakan seluruh alat indra. Jadi, mengobservasi dapat dilakukan melalui 
penglihatan, penciuman, pendengaran, peraba, dan pengecap.Apa yang dikatakan 
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ini sebenarnya adalah pengamatan langsung.dalam artian penelitian observasi dapat 




Wawancara adalah salah satu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
berhadapan langsung dengan yang diwawancarai tetapi dapat juga diberikan daftar 
pertanyaan dahulu untuk dijawab dikesempatan lain.
10
 
F. Teknik Analisis Data 
Analisis dapat diartikan sebagai upaya mengolah data menjadi informasi, sehingga 
karakteristik sifat- sifat data tersebut dapat dengan mudah dipahami dan bermanfaat untuk 
menjawab masalah-masalah yang berkaitan dengan penelitian. Setelah data terkumpul dari 
hasil pengumpulan data, maka akan dilakukan analisis data atau pengolahan data. Adapun 
metode analisis data yang digunakan adalah Metode SPSS Versi 23. Teknik analisis data 
yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: 
1. Uji Validitas  
Validitas atau kesahihan  adalah suatu indeks yang menunjukkan alat ukur 
tersebut benar-benar mengukur apa yang diukur.
11
 Menurut Johnson ada tiga jenis 
validitas yaitu validitas deskriptif, mengacu pada akurasi data seperti yang dilaporkan. 
Kedua, validitas penafsiran, yaitu pandangan, pikiran, niat dan pengalaman responden 
dipahami secara akurat dan dilaporkan oleh peneliti. Ketiga, validitas teoritis yaitu 
penjelasan teori yang dikembangkan dari suatu penelitian yang harus sesuai dengan 
data.Validitas ini menyangkut akurasi instrumen. 
                                                             
9Suharsimi Arikunto, Op.Cit, hlm, 151-156. 
10Juliansyah Noor , Metodologi Penelitian (Jakarta: Kecana Pranamedia Group, 2011),  hlm. 138. 
 11Juliansyah Noor, Op. Cit, hlm. 168. 
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Jika skala pengukuran tidak valid, maka tidak bermanfaat bagi peneliti karena 
tidak mengukur atau melakukan apa yang seharusnya dilakukan.
12
 Kualitas data yang 
diperoleh oleh peneliti adalah bergantung pada kualitas instrumen pengumpulan data 
yang digunakan pada penelitian. 
Kualitas instrumen data harus dinilai dengan uji validitas. Dalam hal ini uji 
validitas dilakukan pada instrumen tes. Uji validitas yang dilakukan pada penelitian ini 
adalah dengan menggunakan metodeperson  product moment dengan aplikasi SPSS 
(Statistical Package Social Science).
13
 Pengujian menggunakan uji dua sisi dengan taraf 
yang signifikan 0,1.Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung dengan 
nilai rtabel untuk degree of freedom (df) = n-2, n adalah jumlah sampel.
14
 Adapun kriteria 
pengujian adalah: 
a. Jika r tabel< r hitung (uji 2 sisi dengan signifikan 0,1) maka instrumen atau item-item 
pernyataan berkorelasi signifikan terhadap skor total maka dinyatakan valid. 
b. Jika r tabel> r hitung  (uji 2 sisi dengan signifikan 0,1) maka instrumen atau item-item 
pernyataan tidak berkorelasi signifikan terhadap skor total maka dinyatakan tidak 
valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas berkaitan dengan keterandalan suatu indikator yang ada pada 
instrumen ini tidak berubah-ubah, atau disebut dengan konsisten.
15
 Artinya bila suatu 
penelitian dilakukan dengan alat ukur yang sama lebih dari satu kali maka hasil penelitian 
itu seharusnya sama dan bila tidak sama maka dikatakan perangkat ukur itu tidak 
                                                             
12Mudrajad Kuncoro,  Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi (Jakarta: Erlangga, 2009),  hlm. 172. 
13
Duwi Priyatno, Pengolahan  Data  Terpraktis  (Yogyakarta: Andi Offset, 2014), hlm. 51. 
14V. Wiratna Sujarweni,  Metodologi Penelitian: Bisnis dan Ekonomi  (Yogyakarta: Pustakabarupress, 






 Uji reliabilitas merupakan kelanjutan dari uji validitas, dimana item yang 
masuk pengujian adalah  pernyataan yang dinyatakan valid.
17
 
Uji reliabilitas dilakukan dengan menghitung croanbach alpha dari masing-
masing instrumen dalam suatu variabel. Instrumen yang dipakai dikatakan andal 
(reliabel) jika memiliki nilai croanbach Alpha>0,60 dan jika nilai croanbach Alpha 
<0,60 maka instrumen yang dipakai dalam penelitian itu dapat dikatakan tidak reliabel.
18
 
3. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah nilai residual yang dihasilkan 
dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak.
19
 Model regresi yang baik hendaknya 
memiliki nilai residual yang berdistribusi secara normal.  Ada beberapa teknik yang dapat 
digunakan untuk menguji normalitas data antara lain uji chi-kuadrat, uji liliefors, One-
SampleKlomogorov Smirnov. Untuk penelitian ini uji normalitas menggunakan SPSS 
versi 23 dengan melihat One-Sample Klomogrov Smirnov. 
Uji normalitas dapat dilakukan dengan melihat taraf signifikan 10 % atau 0.1 
maka ketentuan uji normalitas dapat diketahui sebagai berikut: 
a.  Jika nilai signifikansi > 0,1 maka sampel berasal dari populasi yang berdistribusi 
normal. 




                                                             
16
Bambang Prasetyo dan Lina Miftahul Jannah,  Metode Penelitian Kuantitatif  (Bandung: Raja Grafindo 
Persada, 2005), hlm. 104. 
17
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 64. 
18
Syofian Siregar,. Statistik Parametrik Untuk Penelitian Kuantitatif (Jakarta:Bumi Aksara, 2014), hlm. 90. 
19Juliansyah Noor, Op. Cit., hlm. 174. 
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4. Uji Linieritas  
Secara umum uji linieritas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel 
mempunyai hubungan yang linier secara signifikan atau tidak.
20
 Data yang baik 
seharusnya memiliki hubungan yang linier antara independent variable dan dependent 
variable. Pengujian data digunakan dengan SPSS menggunakan Linearty pada taraf 
signifikan 0,1.  
a. Jika nilai signifikan < 0,1 maka dapat dikatakan mempunyai hubunganyang linier. 




5. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model 
regresi ditemukan adanya korelasi atau hubungan yang signifikan antar independent 
variable.
22
 Dalam model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara 
variabel bebas. 
Multikolonieritas akan menyebabkan koefisien regresi bernilai kecil dan 
standar error regresi bernilai besar sehingga pengujian variabel bebas secara individu 
akan menjadi tidak signifikan. Untuk mengetahui ada tidaknya multikolonieritas dapat 




                                                             
20
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 79. 
21Ibid. 
22
Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis (Depok: Raja Grafindo Persada, 
2013),hlm. 177. 
23




1) Nilai tolerance  
Untuk melihat kriteria pengujian multikolinearitas dengan menggunakan 
nilai tolerance yaitu jika nilai tolerance > 0,1 (10%) menunjukkan bahwa model 
regresi bebas dari multikolinearitas. Dan jika nilai tolerance < 0,1 (10%) 
menunjukkan bahwa model regresi terdapat multikolinearitas. 
2) VIF (Variance Inflation Factor) 
Apabila nilai VIF < 10 mengindikasikan bahwa model regresi bebas dari 
multikolinearitas dan jika nilai VIF > 10 mengindikasikan bahwa model regresi 
memiliki multikolinearitas. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan varians dari residual antara 1 pengamat ke pengamat lain, model 
regresi yang baik adalah tidak terjadinya Heteroskedastisitas. 
Model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi Heteroskedastisitas. Suatu 
model regresi dikatakan tidak terjadi Heteroskedastisitas apabila titik-titik pada 
ScatterPlot regresi tidak membentuk pola tertentu seperti menyebar di atas dan di 
bawah angka 0 pada sumbu y.
24
 
6. Pengujian Hipotesis 
Pembuktian hipotesis yang diajukan dibagi dalam dua pembuktian. Pembuktian 




                                                             
24 Danang Sunyoto, Metodologi Penelitian Akuntansi (Bandung: PT. Revika Adi Tama, 2013), hlm. 90. 
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a. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 
Uji Signifikansi digunakan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh satu 
independent variable mempengaruhi dependent variable.
25
 Pengujian ini mengunakan 




1) Haditerima : Jika nilai –thitung< -ttabel atau thitung> ttabel, artinya ada pengaruh yang 
signifikan antara independentvariable secara parsial terhadap dependent variable. 
2) H0diterima :  Jika nilai -ttabel≤ thitung  atau thitung ≤ ttabel, artinya tidak ada pengaruh 
yang signifikan antara independentvariable secara parsial terhadap dependent 
variable. 
b. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh  semuaindependent variable 
terhadapdependent variable.
27
 Menentukan Ftabel dan Fhitung dengan taraf signifikan 
sebesar 10% (0,1) dengan df= (n-k-1). Dalam penelitian ini menunjukkan apakah 
variabel independen yang terdiri dari variabel kualitas produk, citra merek dan 
promosi untuk menjelaskan variabel terikatnya, yaitu loyalitas pelanggan. Adapun 
kriteria pengujian uji F adalah sebagai berikut :
28
 
1) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel apabila Fhitung> Ftabel, maka Ha 
diterima. Berarti masing-masing independent variablesecara  bersama-sama 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap dependent variable.  
                                                             
25
Mudrajad Kuncoro, Op. Cit., hlm. 238. 
26
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 161. 
27Mudrajad Kuncoro, Op. Cit., hlm. 139. 
28
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 158. 
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2)  Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel apabila Fhitung ≤ Ftabel, maka Ha 
ditolak, Berarti masing-masing independent variable secara bersama-sama tidak 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap dependent variable.  
7. Uji Regresi Linier Berganda 
 Menurut Arikunto dikutip oleh Duwi Priyanto regresi linier berganda adalah 
analisis tentang hubungan antara dependent variable dengan dua atau lebih 
independent variable.
29
 Hubungan antara dependent variable yaitu Keputusan 
Nasabah (Y) dengan independent variable yaitu faktor sosial (X1), dan faktor 
promosi (X2) ditunjukan dengan rumus sebagai berikut:
 30
 
 Ӯ = a + b1x1 + b2x2 + ...... + e 
Sehingga rumus dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Ӯ= 24.042 + 0.033 + 0.187 + e 
 Keterangan:  
Ӯ = Keputusan Nasabah 
b1FS = Faktor Sosial  
b2FP = Faktor Promosi 
a = Konstanta 
e = Standard Error 
8. Uji Koefisian Determinasi ( Adjusted R-Square ) 
Koefisien determinasi yaitu nilai untuk mengukur besarnya kontribusi X terhadap 
Y. Uji koefisien dilakukan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 
                                                             
29
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 148. 
30V. Wiratna Sujarweni,Op.Cit., hlm. 160. 
50 
 
menerangkan variasi variabel independent.
31
 R- square digunakan apabila menggunakan 
analisis regresi sederhana sedangkan adjusted R-square digunakan apabila memiliki lebih 
dari dua independent variable dan Untuk memperoleh model regresi yang baik 
seharusnya menggunakan adjusted R.
32
 
Untuk mengetahui besarnya independent variable dalam memengaruhi variabel 
dependent dapat diketahui melalui nilai koefisien determinasi.Adapun pedoman 
untukmemberikan interpretasi koefisien determinasi diantaranya: 
Tabel 3. 5. 
                    Kolerasi
33
  
 Interval Korelasi Tingkat Hubungan 
0,00 – 0,199 Sangat Rendah 
0,20 – 0,399 Rendah 
0,40 – 0,599 Sedang 
0,60 – 0,799 Kuat 












                                                             
31Mudrajat Kuncoro, Op. Cit., hlm. 240. 
32
Duwi Priyatno, Op. Cit., hlm. 156. 





A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Kecamatan Padangsidimpuan Utara merupakan salah satu Kecamatan 
diantara 6 Kecamatan yang terdapat di Kota Padangsidimpuan. Terletak di pusat 
kota Padangsidimpuan dengan berbagai sarana prasarana yang lengkap. Secara 
geografis terletak antara 01’21’30’-01’21’20’ LU dan 99’14’30’-99’16’10’ BT. 
Luas wilayah Kecamatan Padangsidimpuan Utara adalah 847 Ha. Kecamatan 
Padangsidimpuan Utara memiliki 10 Kelurahan dan salah satunya adalah 




Sebelah utara Kelurahan Panyanggar berbatasan dengan  Kelurahan 
Losung Batu, sebelah selatan berbatasan dengan Kelurahan Sadabuan, Sidangkal, 
sebelah timur berbatasan dengan Kelurahan Wek I, sebelah barat berbatasan 
dengan Kecamatan Siais. 
Kelurahan Panyanggar dipimpin oleh seorang lurah yang bernama 
Nurlela Ritonga.Kelurahan Panyanggar terbagi menjadi dua Lingkungan yaitu 
Lingkungan I  dan Lingkungan 2. Lingkungan I dipimpin oleh kepala 
Lingkungan yaitu Nagar Harahap yang memililki jumlah penduduk  536 KK 
                                                             
1https://www.slideshare.net/manafhsb/data-kota-padangsidimpuan, diakses pada 10 Mei 2018 
Pukul 20.15 WIB. 
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dengan 2.229 jiwa.Lingkungan 2 dipimpin oleh kepala Lingkungan yaitu Tomi 
Nasution. 




















Sumber: Kantor Lurah Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan 
LURAH: NUR LENA RITONGA 
NIP:  19650325 198601 2 002 












201001 2 017 
 
Kasi Pemberdayaan Masyarakat 
RAFLY NAULI MORGANA 
NIP. 19921222 2014 06 1 001 
Kepala Lingkungan II 
Tomi  Nasution 
 




C. Struktur Organisasi Adat Istiadat di Kelurahan Panyanggar 




1. Raja : Makmur Harahap 
2. Orang Kaya : Ismar Siregar 
3. Harajaon : Rinto Harahap 
4. Pemerintahan : Nagar Harahap 
5. Cerdik Pandai : Najib Hasibuan 
6. Hatobangon : Bahori Harahap 
D. Deskriptif Data Penelitian 
Di dalam penelitian ini dikumpulkan data primer untuk mengetahui ” sejauh 
mana pengaruh faktor sosial dan pengaruh faktor promosi terhadap keputusan 
masyarakat Lingkungan I kelurahan Panyanggar menjadi nasabah di bank 
syariah” melalui penyebaran kuisoner kepada 120 responden yang menjadi 
sampel penelitian. Pada analisis deskriptif ini,  data responden dijelaskan melalui 
data tunggal. Data responden dalam penelitian ini sangat dibutuhkan untuk 
mengetahui latar belakang responden yang dapat dijadikan masukan untuk 
menjelaskan hasil yang diperoleh dari penelitian.  Adapun proses penelitian dan 
penyebaran angket yang dilakukan peneliti yaitu dari tanggal 05 Juni sampai 
                                                             
2
Hasil Wawancara, Bapak Ismar Siregar  (Orang kaya),  Lingkungan I Kelurahan Panyanggar, 
Sabtu, 05 Mei 2018, Jam 20:00 WIB. 
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dengan  10 Juli. Untuk menjelaskan identitas responden maka peneliti membuat 
analisis data responden ini dari 3 tabel tunggal dengan data sebagai berikut:   
1. Jenis kelamin 
Tabel 4.1 
Gambaran Banyaknya Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 
1 Laki-Laki 33 27,5 % 
2 Perempuan 87 72,5 % 
Total 120 100 % 
  Sumber Hasil Penelitian (Angket) 2018 (data diolah) 
 
Tabel 4. 1 menunjukkan banyaknya responden berdasarkan jenis 
kelamin dari hasil penelitian, mayoritas responden sebanyak 87 orang atau 
sebesar 72,5% adalah responden perempuan dan sisanya adalah responden 
laki-laki yakni sebanyak 33 orang atau sebesar 27,5%. 
2. Pendidikan Terakhir 
Tabel 4.2 
Gambaran Banyaknya Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
 
No Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase 
1 SD 3 2,5% 
2 SMP 16 13,33% 
3 SMA 62 51,67% 
4 Diploma 14 11,67% 
5 Sarjana 24 20% 
6 Pascasarjana 1 0,83% 
Total 120 100% 
Sumber Hasil Penelitian (Angket) 2018 (data diolah) 
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Tabel 4.2 menunjukkan banyaknya responden berdasarkan pendidikan 
terakhir. Mayoritas responden sebanyak 62 orang sebesar 51,67% adalah 
responden yang pendidikan terakhirnya SMA. 
3. Profesi/pekerjaan 
Tabel 4.3 
Gambaran  Banyaknya Responden Berdasarkan Profesi/pekerjaan 
No Profesi/pekerjaan Frekuensi Persentase 
1 Pelajar/Mahasiswa 6 5% 
2 Pegawai/karyawan 36 30% 
3 Wiraswasta 62 51,67% 
4 Lain-lain 16 13,33% 
Total  120 100% 
Sumber Hasil Penelitian (Angket) 2018 (data diolah) 
 
Tabel 4.3 menunjukkan banyaknya responden berdasarkan 
Profesi/pekerjaan. Mayoritas responden sebanyak 62 orang sebesar 51,67% 
adalah responden yang Profesi/pekerjaannya wiraswasta. 
E. Pembahasan Deskriptif Data Penelitian 
Untuk menguji data penelitian, dilakukan pengujian secara kuantitatif 
dengan menghitung data yang diperoleh dari responden yang dijadikan sebagai 
sampel. Pengujian tersebut dilakukan dengan menggunakan perhitungan statistik 
dengan bantuan program komputer SPSS (Statistical Package Social Science) 
versi 23.0. Adapun hasil penelitan dari peneliti sebagai berikut:  
1. Uji Validitas 
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui kesahihan sejauh mana suatu 
alat ukur mampu mengukur yang diukur.Uji validitas dilakukan dengan 
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membandingkan nilai rhitung dengan nilai rtabel. Uji validitas yang digunakan 
untuk menguji 10 butir pernyataan untuk keputusan nasabah, 8 butir 
pernyataan untuk faktor sosial, 11 butir pernyataan untuk faktor promosi,. 
Hasil dari uji validitas penelitian  yaitu: 
a. Uji Validitas Keputusan Nasabah (Y) 
Tabel 4. 4 
Uji Validitas Keputusan Nasabah 
 
Pernyataan                Keterangan  
1 0,544 
 
Instrumen valid jika 
rhitung>       dengan df= 
118 pada taraf 
signifikan 10% 
sehingga diperoleh 
       = 0,151 
 
Valid  
2 0,622 Valid  
3 0,645 Valid  
4 0,452 Valid  
5 0,225 Valid  
6 0,460 Valid  
7 0,087 Tidak Valid 
8 0,394 Valid 
9 0,512 Valid  
10 0,323 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil SPSS Versi 23.0 
Pada Tabel 4. 4 dapat disimpulkan bahwa angket mengenai variabel 
keputusan nasabah dari pernyataan 1 sampai dengan pernyataan 6, dan 
pernyataan 8 sampai 10 dinyatakan valid karena memiliki rhitung  > rtabel dan 
untuk pernyataan 7 dinyatakan tidak validkarena kurang dari 0,155, maka 






b. Uji Validitas Faktor Sosial (X1) 
Tabel 4. 5 
Hasil Uji Validitas Faktor Sosial 
 
Pernyataan                Keterangan  
1 0,573  
Instrumen valid jika 
rhitung>       dengan 
df= 118 pada taraf 
signifikan 10% 
sehingga diperoleh 
       = 0,151 
 
Valid  
2 0,619 Valid  
3 0,493 Valid  
4 0,614 Valid  
5 0,583 Valid  
6 0,480 Valid  
7 0,575 Valid 
8 0,581 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil SPSS Versi 23.0  
Pada Tabel 4.5 dapat disimpulkan bahwa angket mengenai variabel 
faktor sosial dari pernyataan 1 sampai dengan pernyataan 8 dinyatakan 
valid karena memiliki rhitung  > rtabel dengan  df= 118. Dimana nilai rtabel 
sebesar 0,151. 
c. Uji Validitas Faktor Promosi (X2) 
Tabel 4. 6 
Hasil Uji Validitas Faktor Promosi 
Pernyataan                Keterangan  
1 0,498 
 
Instrumen valid jika 
rhitung>       dengan 
df= 118 pada taraf 
signifikan 10% 
sehingga diperoleh 
       = 0,151 
 
Valid  
2 0,398 Valid  
3 0,582 Valid  
4 0,249 Valid  
5 0,466 Valid  
6 0,273 Valid  
7 0,539 Valid 
8 0,463 Valid 
9 0,545 Valid 
10 0,449 Valid 
11 0,352 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil SPSS Versi 23.0 
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Pada Tabel 4. 6 dapat disimpulkan bahwa angket mengenai variabel 
faktor promosi dari pernyataan 1 sampai dengan pernyataan 11 dinyatakan 
valid karena memiliki rhitung  > rtabel dengan df= 118. Dimana nilai rtabel 
sebesar 0.151. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh sebuah alat 
ukur dapat dipercaya atau diandalkan.Uji reliabilitas dilakukan terhadap item 
pertanyaanyang dinyatakan valid.Uji reliabilitas dilakukan dengan 
menggunakan metode Cronbach’s Alpha. Dimana kuesioner dianggap reliabel 
apabila Cronbach’s Alpha> 0,60.Adapun hasil uji reliabilitas pada penelitian 
ini yaitu: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Reliabilitas  
Variabel 
Cronbach's Alpha 
N of Items 
Keputusan Nasabah .682 10 
Faktor Sosial .733 8 
Faktor Promosi .693 11 
Sumber: Data diolah dari hasil SPSS Versi 23.0 
Hasil uji reliabilitas keputusan nasabah pada tabel 4.7 diperoleh nilai 
Cronbach’s Alpha sebesar 0,682. Nilai Cronbach’s Alpha0,682> 0,60. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa pada variabel keputusan nasabah (Y) 
dinyatakan reliabel.Selanjutnya hasil uji reliabilitas pada faktor sosial 
diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,733 Nilai Cronbach’s 
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Alpha0,733> 0,60. Sehingga dapat disimpulkan bahwa pada variabel faktor 
sosial (X1) dinyatakan reliabel. 
Hasil uji reliabilitas faktor promosi diperoleh nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,693. Nilai Cronbach’s Alpha0,693> 0,60. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa pada variabel faktor promosi (X2) dinyatakan reliabel. 
3. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah nilai residual 
yang diteliti berdistribusi normal atau tidak.Pada penelitian ini uji normalitas 
dilakukan berdasarkan pada metode uji one sample kolmogorov smirnov. 
Tabel 4. 8 
 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 











Test Statistic .037 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
Sumber: Data diolah dari hasil SPSS Versi 23.0 
Hasil uji normalitas pada tabel 4.8 dapat dilihat bahwa nilai 
signifikansi (Asymp.Sig 2-tailed) sebesar 0,200. Nilai signifikansi lebih dari 
0,10 (0,200 > 0,10), maka dapat disimpulkan bahwa nilai residual tersebut 




4. Uji Linieritas 
Uji linieritas digunakan untuk mengetahui linieritas data, yaitu apakah 
dua variabel mempunyai hubungan yang linier atau tidak. Pengujian pada 
SPSS dengan menggunakan linearity pada taraf signifikansi 0,10. Dua 
variabel dikatakan mempunyai hubungan yang linier apabila nilai 
signifikansi < dari 0,10. 
a. Uji Linieritas Keputusan Nasabah dengan Faktor Sosial 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Linieritas Keputusan Nasabah dengan Faktor Sosial 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Hasil uji linieritas antara keputusan nasabah dan faktor 
sosialpada tabel 4.9 diketahui bahwa data tersebut memenuhi asumsi 
linieritas dengan melihat nilai linier. Nilai linier signifikan 0,156˃ 0,10. 
Maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel keputusan nasabah 
















257.640 18 14.313 .922 .555 




225.903 17 13.288 .856 .626 
Within Groups 1568.327 101 15.528   
Total 1825.967 119    
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b. Uji Linieritas Keputusan Nasabah dengan Faktor Promosi 
 
Tabel IV.10 










Hasil uji linieritas antara keputusan nasabah dan faktor 
promosipada tabel 4.10 diketahui bahwa data tersebut memenuhi 
asumsi linieritas dengan melihat nilai linier. Nilai linier signifikan 
0,005< 0,10. Maka dapat disimpulkan bahwa antara variable 
keputusan nasabah dan faktor promosi terdapat hubungan yang linier. 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada 
model ditemukan adanya korelasi antara independent variable. Apabila 
nilai VIF (variance inflaction factor) kurang dari 10 dan nilai tolerance 


















571.015 20 28.551 2.252 .005 




464.486 19 24.447 1.929 .020 
Within Groups 1254.952 99 12.676   
Total 1825.967 119    
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
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Tabel IV. 11 












B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 24.042 3.152  7.628 .000   
Faktor_Sosial .033 .089 .036 .368 .714 .822 1.217 
Faktor_Promosi .187 .082 .226 2.287 .024 .822 1.217 
        
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Berdasarkan tabel 4.11 di atas dapat diketahui bahwa nilai tolerance 
dari faktor sosial adalah 0,822 > 0,1, variabel faktor promosi adalah 0,822 
> 0,1. Jadi dapat disimpulkan bahwa nilai tolerance dari kedua independent 
variable lebih besar dari 0,1.Dari penilaian tersebut dapat disimpulkan 
tidak terjadi multikolinearitas antara independent variable. 
Selanjutnya berdasarkan nilai VIF variabel faktor sosial adalah 
1,217 < 10, dan variabel faktor promosi sebesar 1,217 <10.Jadi dapat 
disimpilkan nilai VIF dari keduaindependent variable lebih kecil dari 
10.Sehingga tidak terjadi multikolinearitas antara independent variable. 
b. Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi 
Heteroskedastisitas.Suatu model regresi dikatakan tidak terjadi 
Heteroskedastisitas apabila titik-titik pada ScatterPlot regresi tidak 
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Metode yang digunakan dalam penelitian ini untuk menguji 
heterokedastisitas dengan ujiScatterPlot. 
 
 Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Suatu model regresi dikatakan tidak terjadi Heteroskedastisitas 
apabila titik-titik pada ScatterPlot regresi tidak membentuk pola tertentu 
seperti menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu y. Pada gambar 
diatas, titik-titik pada ScatterPlot regresi tidak membentuk pola tertentu, 
maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. 
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2. Uji Hipotesis 
a. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah model regresi 
independent variable kualitas faktor sosial dan faktor promosi secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap  dependent variable keputusan 
nasabah.   Adapun hasil analisis regresi sebagai berikut:  
Tabel 4. 12 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 24.042 3.152  7.628 .000 
Sos .033 .089 .036 .368 .714 
prom .187 .082 .226 2.287 .024 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Berdasarkan tabel 4.12 di atas untuk ttabel diperoleh dari rumus df = 
n-k-1 atau 120 – 2 -1 = 117. Untuk variabel faktor sosial adalah 0,368˂ 
1,657 maka Ho diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 
pengaruh antara  faktor sosial terhadap keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah. 
Pada variabel faktor promosi adalah 2,287 > 1,657 maka Ha 
diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel 
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faktor promosi terhadap keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan 
Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah. 
b. Uji Simultan (Uji F) 
Uji simultan (uji F) pada dasarnya menunjukkan apakah semua 
independent variable yang dimasukkan dalam model mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama terhadap dependent variable. Adapun 
hasil uji simultan pada penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel 4. 13 







Square F Sig. 
1 Regression 108.513 2 54.257 3.696 .028b 
Residual 1717.454 117 14.679   
Total 1825.967 119    
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Hasil uji simultan pada tabel 4.13nilai       sebesar 3,696 dan 
      2,35 dengan df=117. Maka diperoleh        >       maka    
ditolak dan   diterima, artinya terdapat pengaruh secara simultan antara 
faktor sosial dan faktor promosi terhadap keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah. 
3. Uji Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh faktor sosial 
dan faktorpromosi  terhadap keputusan nasabah. Selain itu juga analisis 
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regresi digunakan untuk menguji kebenaran hipotesis yang diajukan dalam 
penelitian ini. 
Tabel 4. 14 
















 7.628 .000 
Sos .033 .089 .036 .368 .714 
Prom .187 .082 .226 2.287 .024 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0 
Hasil uji regresi linear berganda pada tabel 4.14, maka persamaan 
regresi yang digunakan adalah:   
Ӯ = a + b1x1 + b2x2 + ...... + e 
Sehingga rumus dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 Ӯ = 24.042 + 0.033 + 0.187 + e 
Keterangan:  
Ӯ  = Keputusan Nasabah 
b1sos  = Faktor Sosial 
b2prom = Faktor Promosi 
a  = Konstanta 




Dari persamaan regresi di atas dapat diartikan bahwa: 
 
a. Nilai Konstanta adalah sebesar 24.042 satuan menyatakan bahwa jika 
faktor sosial, faktor promosi di asumsikan 0 maka keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah dibank syariah sebesar 24.042 satuan. 
b. Nilai Koefisien regresi faktor sosial adalah sebesar 0,033 satuan. Artinya 
jika faktor sosial diasumsikan naik 1 satuan, maka akan meningkat 
keputusan nasabah sebesar 0,033 + 24.042 satuan. Koefisien bernilai 
positif artinya terjadi hubungan positif antara faktor sosial dengan 
keputusan nasabah. 
c. Nilai Koefisien regresi faktor promosi adalah sebesar 0,187 satuan. 
Artinya jika faktor promosi  diasumsikan naik 1 satuan, maka akan 
meningkat keputusan nasabah sebesar 0,187 + 24.042  satuan. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara faktor promosi 
dengan keputusan nasabah. 
4. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
Koefisien determinasi (Adjusted R Square) dapat digunakan untuk 
mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi dari variableindependen 
(X) terhadap variable dependen (Y) dan hanya digunakan apabila memiliki 
lebih dari dua independent variable, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
68 
 
independent variableyang tidak dimasukkan kedalam model. Adapun hasil 
dari koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebagai berikut: 
Tabel 4. 15 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
Model Summary
b 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .789a .622 .612 2.439293749 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0  
Berdasarkan tabel IV.15 diperoleh nilai R sebesar 0,789, artinya 
korelasi antara variabel faktor sosial, faktor promosi terhadap keputusan 
nasabah sebesar 78,9%.Hubungan antara faktor sosial, faktor promosi 
terhadap keputusan nasabah berada pada interpretasi hubungan yang kuat, 
hal ini sesuai dengan tabel.Nilai R square sebesar 0,622 artinya faktor sosial, 
faktor promosimampu menjelaskan keputusan nasabahsebesar 62,2 % 
sedangkan 37,8 % dipengaruhi oleh faktor lainnya, yang tidak dibahas di 
dalamini seperti faktor budaya, faktor psikologis, dan faktor pelayanan. 
F. Pembahasan Hasil Penelitian 
Hasil dari penelitian ini sebagaimana yang telah dicantumkan dalam 
beberapa tabel diatas yang dianalisis dengan menggunakan SPSS versi 23 
menunjukkan bahwa: 
1. Pengaruh Faktor Sosial terhadap Keputusan Masyarakat Lingkungan I 




Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (Uji t) untuk variabel faktor 
sosial adalah 0,368˂1,657 maka Ho diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa 
tidak terdapat pengaruh antara  faktor sosial terhadap keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah. 
Sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler dan Kevin 
Keller dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran di Indonesia 
“Pengaruh perilaku konsumen di pengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, 
pribadi, dan psikologi.Yang mempunyai pengaruh paling luas dan paling 
dalam adalah faktor-fartor budaya.” 
Diperkuat oleh penelitian yang dilakukan oleh Damayanti Maisaroh 
dalam skripsinya yang berjudul Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 
Keputusan Nasabah Memilih Bank Syariah menunjukkan bahwa “Faktor 
sosial, faktor pribadi, faktor produk dan faktor pelayanan tidak berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah dalam memilih bank syariah.” 
2. Pengaruh Faktor Promosi terhadap Keputusan Masyarakat Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi Nasabah di Bank 
Syariah 
Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (Uji t) untuk variabel faktor 
promosi adalah 2,287 > 1,657 maka Ha diterima.Jadi dapat disimpulkan 
bahwa terdapat pengaruh antara variabel faktor promosi terhadap keputusan 
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masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan 
menjadi nasabah di bank syariah. 
Sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Kasmir dalam bukunya 
yang berjudul Pemasaran Bank yakni “Salah satu tujuan promosi adalah 
untuk menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 
menarik calon nasabah baru kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan 
nasabah akan produk, promosi juga ikut memengaruhi nasabah untuk 
membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra bank dimata 
para nasabah” 
Diperkuat oleh penelitian yang dilakukan oleh Bayu Trianto dalam 
skripsinya yang berjudul Analisis Pengaruh Produk, Promosi, Harga dan 
Tempat Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Toko Seyegan 
Sport Sleman Yogyakarta menunjukkan bahwa “Hipotesis yang berbunyi 
analisis pengaruh produk, promosi, harga dan tempat berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian.” 
3. Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Promosi terhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi 
Nasabah di Bank Syariah 
Hasil uji simultan (uji F)nilai       sebesar 3,696 dan       2,35 
dengan df=117. Maka diperoleh        >       maka    ditolak dan 
  diterima, artinya terdapat pengaruh secara simultan antara faktor sosial 
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dan faktor promosi terhadap keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan 
Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah. 
Hasil penelitian ini didukung oleh hasil penelitian Yunita Sawitri 
dalam jurnal yang berjudul pengaruh kualitas produk, promosi, faktor sosial 
dan faktor psikologi terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic 
Yamaha Mio (studi pada Yamaha Agung Motor Semarang). Mengatakan 
bahwa” variabel-variabel tersebut mempunyai pengaruh positif artinya 
variabel kualitas produk, promosi, faktor sosial dan faktor psikologi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Yamaha 
Mio (studi pada Yamaha Agung Motor Semarang). 
4. Hasil uji regresi linear berganda pada tabel 4.14, maka persamaan regresi 
yang digunakan adalah:   
Ӯ = a + b1x1 + b2x2 + ...... + e 
Sehingga rumus dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 Ӯ = 24.042 + 0.033 + 0.187 + e 
Keterangan:  
Ӯ  = Keputusan Nasabah 
b1sos  = Faktor Sosial 
b2prom = Faktor Promosi 
a  = Konstanta 




Dari persamaan regresi di atas dapat diartikan bahwa: 
 
d. Nilai Konstanta adalah sebesar 24.042 satuan menyatakan bahwa jika 
faktor sosial, faktor promosi di asumsikan 0 maka keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah dibank syariah sebesar 24.042 satuan. 
e. Nilai Koefisien regresi faktor sosial adalah sebesar 0,033 satuan. Artinya 
jika faktor sosial diasumsikan naik 1 satuan, maka akan meningkat 
keputusan nasabah sebesar 0,033 + 24.042 satuan. Koefisien bernilai 
positif artinya terjadi hubungan positif antara faktor sosial dengan 
keputusan nasabah. 
f. Nilai Koefisien regresi faktor promosi adalah sebesar 0,187 satuan. 
Artinya jika faktor promosi  diasumsikan naik 1 satuan, maka akan 
meningkat keputusan nasabah sebesar 0,187 + 24.042  satuan. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara faktor promosi 
dengan keputusan nasabah. 
5. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
Koefisien determinasi (Adjusted R Square) dapat digunakan untuk 
mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi dari variableindependen 
(X) terhadap variable dependen (Y) dan hanya digunakan apabila memiliki 
lebih dari dua independent variable, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
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independent variableyang tidak dimasukkan kedalam model. Adapun hasil 
dari koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebagai berikut: 
Tabel 4. 16 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
Model Summary
b 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .789a .622 .612 2.439293749 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS Versi 23.0  
Berdasarkan tabel IV.15 diperoleh nilai R sebesar 0,789, artinya 
korelasi antara variabel faktor sosial, faktor promosi terhadap keputusan 
nasabah sebesar 78,9%.Hubungan antara faktor sosial, faktor promosi 
terhadap keputusan nasabah berada pada interpretasi hubungan yang kuat, 
hal ini sesuai dengan tabel.Nilai R square sebesar 0,622 artinya faktor sosial, 
faktor promosimampu menjelaskan keputusan nasabahsebesar 62,2 % 
sedangkan 37,8 % dipengaruhi oleh faktor lainnya, yang tidak dibahas di 
dalamini seperti faktor budaya, faktor psikologis, dan faktor pelayanan. 
G. Keterbatasan Penelitian 
Keseluruhan rangkaian kegiatan dalam penelitian telah dilaksanakan 
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi 
penelitian.Namun, peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari 
kesempurnaan dan masih memiliki kekurangan keterbatasan yang dapat 
memungkinkan dapat mempengaruhi hasil penelitian.Adapun keterbatasan-
74 
 
keterbatasan yang dihadapi peneliti selama penelitian dan penyusunan skripsi ini 
adalah. 
a. Keterbatasan pada penggunaan variabel yang diteliti yaitu terbatas pada faktor 
sosial, faktor promosi dan keputuan nasabah. Sedangkan masih banyak 
variabel lain yang dapat diteliti. 
b. Dalam menyebarkan angket peneliti tidak mengetahui apakah responden 
memberikan kejujuran dalam menjawab setiap pernyataan yang diberikan 
sehingga mempengaruhi validitas data yang diperoleh. 
Walaupun demikian, peneliti tetap berusaha agar keterbatasan yang dihadapi 
tidak mengurangi makna maupun hasil penelitian ini. Akhirnya dengan segala 

















Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas mengenai Pengaruh 
Faktor Sosial dan Faktor Promosi Terhadap Keputusan Masyarakat Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi Nasabah di Bank Syariah 
yaitu: 
1. Pengaruh Faktor Sosial terhadap Keputusan Masyarakat Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi Nasabah di Bank 
Syariah 
Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (Uji t) untuk variable factor 
social adalah 0,368˂1,657 maka Ho diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa 
tidak terdapat pengaruh antara factor social terhadap keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah. 
2. Pengaruh Faktor Promosi terhadap Keputusan Masyarakat Lingkungan I 
Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi Nasabah di Bank 
Syariah 
Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (Uji t) untuk variabel faktor 
promosi adalah 2,287 > 1,657 maka Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa terdapat pengaruh antara variabel faktor promosi terhadap keputusan 
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masyarakat Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan 
menjadi nasabah di bank syariah. 
3. Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Promosi terhadap Keputusan Masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan Menjadi 
Nasabah di Bank Syariah 
Hasil uji simultan (uji F) nilai       sebesar 3,696 dan       2,35 
dengan df=117. Maka diperoleh        >       maka    ditolak dan 
  diterima, Artinya terdapat pengaruh secara simultan antara faktor social 
dan factor promosi terhadap keputusan masyarakat Lingkungan I Kelurahan 
Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi nasabah di bank syariah. 
4. Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh factor social 
dan factor promosi terhadap keputusan nasabah. Selain itu juga analisis 
regresi digunaka untuk menguji kebenaran hipotesis yang diajukan dalam 
penelitian ini. 
Hasil uji regresi linear berganda persamaan regresi yang digunakan 
adalah:   
Dari persamaan regresi di atas dapat diartikan bahwa: 
Ӯ = a + b1x1 + b2x2 + ...... + e 
Sehingga rumus dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 





Ӯ = KeputusanNasabah 
b1FS = FaktorSosial 
b2FP = FaktorPromosi 
a = Konstanta 
e = Standard Error 
a. Nilai Konstanta adalah sebesar 24.042 satuan menyatakan bahwa jika 
factor sosial, factor promosi di asumsikan 0 maka keputusan masyarakat 
Lingkungan I Kelurahan Panyanggar Kota Padangsidimpuan menjadi 
nasabah di bank syariah sebesar 24.042 satuan. 
b. Nilai Koefisien regresi factor social adalah sebesar 0,033satuan. Artinya 
jika factor social diasumsikan naik 1 satuan, maka akan meningkat 
keputusan nasabah sebesar 0,033 satuan. Koefisien bernilai positif artinya 
terjadi hubungan positif antara factor social dengan keputusan nasabah. 
c. Nilai Koefisien regresi factor promosi adalah sebesar 0,187 satuan. 
Artinya jika factor promosi diasumsikan naik 1 satuan, maka akan 
meningkat keputusan nasabah sebesar 0,187 satuan. Koefisien bernilai 
positif artinya terjadi hubungan positif antara factor promosi dengan 
keputusan nasabah. 
5. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
Koefisien determinasi (Adjusted R Square) dapat digunakan untuk 
mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi dari variable independen 
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(X) terhadap variable dependen (Y) dan hanya digunakan apabila memiliki 
lebih dari dua independent variable, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
independent variable yang tidak dimasukkan kedalam model. Adapun hasil 
darikoefisien determinasi (Adjusted R Square) sebagaiberikut: 
Diperoleh nilai R sebesar 0,789, artinya korelasi antara variabel 
faktor sosial, faktor promosi terhadap keputusan nasabah sebesar 78,9%. 
Hubungan antara faktor sosial, faktor promosi terhadap keputusan nasabah 
berada pada interpretasi hubungan yang kuat, hal ini sesuai dengan tabel. 
Nilai R square sebesar 0,622 artinya faktor sosial, faktor promosi mampu 
menjelaskan keputusan nasabah sebesar 62,2 % sedangkan 37,8 % 
dipengaruhi oleh faktor lainnya, yang tidak dibahas di dalam ini seperti 
factor budaya, factor psikologis, dan factor pelayanan. 
B. Saran 
Adapun saran peneliti berdasarkan kesimpulan di atas, sebagai berikut: 
1. Bagi Masyarakat 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan masyarakat 
terhadap keputusan nasabah dan mengetahui faktor apa saja yang membuat 
masyarakat mengambil keputusan menjadi nasabah bank syariah.  
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
  Diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai acuan bagi  
peneliti selanjutnya untuk mengembangkan penelitian ini dengan 
mempertimbangkan variable lain di luar variabel yang sudah ada dalam 
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penelitian ini. Menjadi bahan peneliti selanjutnya dengan menambahkan 
variabel-variabel lain yang memengaruhi keputusan nasabah, selain dari factor 
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Menerangkan bahwa saya yang bertanda tangan dibawah ini: 
 Nama: Rodame Monitorir Napitupulu, M. M. 
 Telah memberikan pengamatan dan masukan terhadap angket faktor sosial untuk 
kelengkapan penelitian yang berjudul: 
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2. PERNYATAAN VARIABEL (X2) FAKTOR PROMOSI 
No Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Bank syariah melakukan promosi 
melalui brosur dan spanduk 
     
2. Iklan produk bank syariah sangat 
jelas 
     
3. Iklan produk bank syariah tidak 
jelas 
     
4. Iklan produk bank syariah sangat 
menarik 
     
5. Jangkauan promosi bank syariah 
sangat luas 
     
6. Karyawan bank syariah melakukan 
promosi pada nasabah dengan 
bertatap muka langsung 
     
7. Publisitas yang dilakukan bank 
syariah tidak bagus 
     
8. Penyampaian promosi tentang 
produk bank syariah tidak jelas 
     
9. Spanduk dan brosur produk bank 
syariah tidak menarik 
     
10. Publisitas yang di lakukan bank 
syariah sangat bagus 
     
11. Pesan promosi yang dismpaikan 
bank syariah mudah dipahami 











3. PERNYATAAN VARIABEL (Y) KEPUTUSAN NASABAH 
 
No. Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Saya memutuskan memilih bank 
syariah karena dapat memenuhi 
kebutuhan saya 
     
2. Secara keseluruhan kebutuhan 
saya akan jasa bank syariah 
dalam benak saya telah 
terpenuhi oleh bank syariah 
     
3.  Memilih bank syariah membuat 
saya mendapat manfaat yang 
saya inginkan 
     
4. Saya telah melakukan keputusan 
yang tepat dengan memilih bank 
syariah 
     
5. Saya tidak menyukai bank 
syariah kerena memiliki produk 
yang bervariasi 
     
6. Karena proses transaksinya 
secara islami saya memutuskan 
memilih bank syariah 
     
7. Bank syriah tidak memberikan 
informasi yang tepat untuk saya 
     
8. Pilihan saya untuk menggunakan 
bank syariah adalah pilihan yang 
salah 
     
9. Karena rasa aman dalam 
bertransaksi membuat saya ingin 
menggunakan bank syariah 
     
10. Berdasarkan pengalaman saya 
setelah memilih bank syariah 
anda tidak puas atas pelayanan 
yang diberikan  









1. PERNYATAAN VARIABEL (X1) FAKTOR SOSIAL 
No Pernyataan SS S KS TS STS 
1. Dengan menggunakan bank 
syariah belum menaikkan status 
sosial di masyarakat 
     
2. Dengan menggunakan bank 
syariah akan menaikkan status 
sosial di masyarakat 
     
3. Keluarga saya juga 
menggunakan bank syariah agar 
dapat terpandang di masyarakat 
     
4. Saya menggunakan bank syariah 
karena dipengaruhi oleh 
lingkungan pergaulan saya 
     
5. Belum banyak menggunakan 
bank syariah di lingkungan 
tempat tinggal saya 
     
6. Teman-teman saya juga harus 
menggunakan bank syariah sama 
seperti saya 
     
7. Saya menggunakan bank syariah 
karena adanya pengalaman dari 
anggota keluarga saya 
sebelumnya 
     
8. Saya menggunakan bank syariah 
karena dipengaruhi oleh peran 
dan status saya dalam 
masyarakat 










ANGKET FAKTOR SOSIAL 
Petunjuk: 
1. Kami mohon, kiranya Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek soal-soal yang 
kami susun. 
2. Berilah tanda checklist  (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan Revisi), dan TV 
(Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuiskannya pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembaran soal terlampir. 
 
Indikator No.Soal V VR TV 
a. Status Sosial 1    
2    
b. Lingkungan 4    
5    
6    
8    
c. Keluarga 3    
7    
 
Catatan:  
            
            
            
            
            
       
 Padangsisimpuan,   2018 
 Validator  
 
  
 Rodame Monitorir Napitupulu, M. M. 
 NIP. 19841130 201801 2 001 
 
LEMBAR VALIDASI 
ANGKET FAKTOR PROMOSI 
Petunjuk:  
1. Kami mohon, kiranya Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek soal-soal yang 
kami susun. 
2. Berilah tanda checklist  (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan Revisi), dan TV 
(Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuiskannya pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembaran soal terlampir. 
 
Indikator No.Soal V VR TV 
a. Periklanan 2    
3    
4    
9    
b. Promosi penjualan 1    
5    
8    
11    
c. Publisitas 7    
10    
d. Penjualan pribadi  6    
 
Catatan:  
            
            
          
 Padangsisimpuan,   2018 
 Validator  
 
 
 Rodame Monitorir Napitupulu, M. M. 




ANGKET KEPUTUSAN NASABAH 
Petunjuk:  
1. Kami mohon, kiranya Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek soal-soal yang 
kami susun. 
2. Berilah tanda checklist  (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dengan Revisi), dan TV 
(Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuiskannya pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembaran soal terlampir. 
 
Indikator No.soal V VR TV 




2    
3    
7    
c. Keputusan 
Memilih Produk 
4    
5    
6    
d. Perilaku Setelah 
Memilih Produk 
9    
8    
10    
 
Catatan:  
            
            
          
 Padangsisimpuan,   2018 
 Validator  
  
 
 Rodame Monitorir Napitupulu, M. M. 
 NIP. 19841130 201801 2 001 




 
